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Abstak 
Kompetisi antar perusahaan saat ini sangat ketat, seiring perkembangan ilmu 
pengetahuan dan teknologi. Konsep pemasaran modern juga mengalami 
perkembangan dengan menempatkan konsumen sebagai perhatian utama. 
Produsen berlomba-lomba untuk dapat bersaing dengan para kompetitornya. Hal 
ini dapat dilihat dari semakin banyaknya perusahaan yang menghasilkan prooduk 
dengan jenis dan kegunaan yang sama. Konsumen juga bersikap lebih selektif dan 
kritis dalam memilih produk. Konsumen tidak lagi membeli produk sekedar 
berdasarkan wujud fisik, namun juga termasuk segala aspek pelayanan yang 
melekat pada produk tersebut. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui pengaruh 
kualitas pelayanan dan kualitas produk terhadap tingkat penjualan pada            
CV. Rockaballer. Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian survey 
dengan metode analisis Regresi Linier Berganda. Hasil penelitian bahwa kualitas 
pelayanan dan kualitas produk berpengaruh terhadap tingkat penjualan pada    
CV. Rockaballer. Manajemen sebaiknya meningkatkan dan fokus terhadap 
strategi pemasaran seperti kualitas pelayanan dan kualitas produk. 
Kata kunci: kualitas pelayanan, kualitas produk, tingkat penjualan 
Abstract 
Competition between companies is very tight, along the development of science 
and technology. Moern marketing concept is also experiencing growth by putting 
consumers as a major concern. Manufacturers are racing to be able to compete 
with its compettitors. It can be seen from the increasing number of companies that 
produce products with the same type and usability. Consumers are also being 
more selective and critical in selecting a product. Consumers no longer buy a 
product based on the physial form, but also including all aspects of service 
attached to the product. The purpose of this study was to determine the effect of 
service quality and product quality on the level of sales at CV. Rockaballer. The 
type of research used is survey research with multiple linear regression analysis 
methods. The results of the study that service quality and product quality affect 
the level of sales at CV. Rockaballer. Management should improve and focus on 
marketing strategies such as service quality and product quality. 





Pengaruh dari perkembangan zaman yaitu banyak sekali bermunculan produk 
dan jasa yang menawarkan berbagai berbagai kelebihan dan keunikan dari 
masing-masing produk dan jasa tersebut. Hal ini membuat konsumen 
mempunyai banyak alternatif pilihan dalam menggunakan produk barang dan 
jasa yang di tawarkan oleh produsen. 
Tetapi bagi produsen, hal ini merupakan suatu bentuk ancaman karena 
semakin banyak produk dan jasa yang di tawarkan semakin ketat pula 
persaingan yang terjadi dalam dunia usaha. Persaingan yang semakin ketat ini 
menuntut para pelaku bisnis untuk mampu memaksimalkan kinerja 
perusahaannya agar dapat bersaing di pasar. 
Untuk mengatasi hal tersebut maka perusahaan harus memiliki strategi 
pemasaran yang kuat dalam memasarkan produk barang dan jasanya sehingga 
dapat bertaan dalam persaingan bisnis. Kondisi persaingan yang ketat 
membuat konsumen sangat rentan untuk berubah-ubah, sehingga setiap 
perusahaan di tuntut untuk dapat mengikuti perubahan keinginan konsumen 
secara terus menerus. 
Sehingga terjadi perubahan cara berfikir, termasuk dalam pemasaran 
dimana yang awalnya pemasaran berwawasan transaksi (transactional 
marketing) berubah menjadi pemasaranberwawasan hubungan (relationship 
marketing). Dimana sebelumnya pemasaran hanya mengejar target penjualan, 
namun sekarang lebih pada menarik pelanggan dan menjaga hubungan 
dengan pelanggan (Kotler, 2012:35). 
Dengan memahami kebutuhan, keinginan dan permintaan pelanggan, 
maka akan memberikan masukan penting bagi peusahaan untuk merancang 
strategi pemasaran agar dapat menciptakan kepuasan bagi pelanggannya 
(Kotler and Armstrong, 2012:57). 
Beberapa usaha yang dapat menunjang kelangsungan hidup perusahaan 
adalah dengan cara memberikan kualitas pelayanan kepada konsumen dan 
kualitas produk yang dihasilkan perusahaan demi kepuasan konsumen. Jika 
konsumen merasa puas dengan kualitas yang diberikan dari perusahaan maka 
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mereka akan cenderung melakukan pembelian ulang untuk produk yang 
sama. 
Kotler and Armstrong (2012:55), menyatakan ada beberapa faktor yang 
mempengaruhi tingkat penjualan, antara lain: (1) harga jual: (2) produk 
(barang atau jasa) yang ditawarkan: (3) promosi yang dirancang: (4) saluran 
distribusi. Tingkat penjualan juga dipengaruhi oleh dua faktor lingkungan 
yaitu: (1) faktor lingkungan yang tak terkendali terdiri dari lingkungan 
persaingan, ekonomi, teknologi, politik, hukum dan sosial budaya: (2) faktor 
lingkungan terkendali adalah faktor lingkungan yang mempengaruhi 
pemasaran termasuk penjualan yang berada di dalam perusahaan. Faktor-
faktor tersebut adalah faktor-faktor yang mempengaruhi pemasaran termasuk 
penjualan yang berada di dalam perusahaan. 
Berdasarkan latar belakang tersebut di atas, maka masalah dalam 
penelitian ini dapat dirumuskan: Pertama, apakah kualitas pelayanan 
berpengaruh secara signifikan pada tingkat penjualan sablon kaos ?; Kedua, 
apakah kualitas produk berpengaruh secara signifikan pada tingkat penjualan 
sablon kaos ?; Ketiga, apakah kualitas pelayanan dan kualitas produk 
berpengaruh secara signifikan pada tingkat penjualan sablon kaos ? 
Berdasarkan pada perumusan masalah, maka hipotesis dalam penelitian 
ini adalah sebagai berikut: Pertama, terdapat pengaruh yang signifikan antara 
kualitas pelayanan terhadap tingkat penjualan sablon kaos; Kedua, terdapat 
pengaruh yang signifikan antara kualitas produk terhadap tingkat penjualan 
sablon kaos; Ketiga, terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas 
pelayanan dan kualitas produk terhadap tingkat penjualan sablon kaos. 
 
2. METODE PENELITIAN 
Penelitian ini termasuk penelitian kuantitatif dengan pendekatan asosiatif, 
karena penelitian ini bermaksud meneliti hubungan antar variabel. Populasi 
penelitian adalah konsumen CV. Rockaballer. Sampel diambil sebanyak 75 
konsumen. Teknik pengambilan sampel menggunakan simple random 
sampling.. teknik pengumpulan data menggunakan angket yang telah di uji 
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cobakan terlebih dahulu dan kemudian di uji validitas serta uji reliabilitas. 
Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis regresi berganda, uji t, uji 
R2, serta sumbangan relatif dan efektif. 
 
3. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
a) Pengaruh Kualitas Pelayanan 
Hasil penyebaran angket yang penulis sampaikan kepada karyawan 
CV. Rockaballer mengenai kualitas pelayanan. Dari hasil tersebut dapat 
diperoleh nilai tertinggi sebesar 60, nilai terendah sebesar 30, nilai rata-
rata atau mean sebesar 46,49, median atau nilai tengah sebesar 46, modus 
atau nilai paling sering muncul adalah 46 dan standar deviasi atau 
penyimpangan dari rata-rata sebesar 8,036.  
Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Sarini Kodu (2013), Ari Prasetio (2012) dan Malik, Ghafoor dan Iqbal 
(2012) yang menunjukkan bahwa ada pengaruh kualitas pelayanan 
terhadap tingkat penjualan. 
b) Pengaruh Kualitas Produk 
Hasil penyebaran angket yang penulis sampaikan kepada karyawan 
CV. Rockaballer mengenai kualitas produk. Dari hasil tersebut dapat 
diperoleh nilai tertinggi sebesar 60, nilai terendah sebesar 32, nilai rata-
rata atau mean sebesar 48,54, median atau nilai tengah sebesar 48, modus 
atau nilai paling sering muncul adalah 44 dan standar deviasi atau 
penyimpangan dari rata-rata sebesar 7,374.  
Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Sarini Kodu (2013), yang menunjukkan bahwa ada pengaruh kualitas 
produk terhadap tingkat penjualan. 
c) Hubungan Kualitas Pelayanan dan Kualitas Produk Terhadap Tingkat 
Penjualan 
Hasil penyebaran angket yang penulis sampaikan kepada karyawan 
CV. Rockaballer mengenai tingkat penjualan. Dari hasil tersebut dapat 
diperoleh nilai tertinggi sebesar 260, nilai terendah sebesar 234, nilai rata-
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rata atau mean sebesar 248,84, median atau nilai tengah sebesar 249, 
modus atau nilai paling sering muncul adalah 247 dan standar deviasi atau 
penyimpangan dari rata-rata sebesar 6,790. 
Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Sarini Kodu (2013), yang menunjukkan bahwa ada pengaruh kualitas 




Berdasarkan hasil penelitian dilakukan di Program Studi CV. 
Rockaballer yang dilakukan dan data-data yang dapat diperoleh, maka 
dapat disimpulkan sebagai berikut: 
1) Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda diperoleh koefisien 
Kualitas Pelayanan sebesar 0,408, Kualitas Produk sebesar 0,412, ini 
membuktikan bahwa variabel Kualitas Pelayanan dan Kualitas Produk 
mempunyai pengaruh terhadap Tingkat Penjualan.  
2) Dari hasil uji t diperoleh thitung untuk variabel Kualitas Pelayanan 
sebesar 4,403 sedangkan ttabel  sebesar 2,000, maka Ho ditolak 
sehingga ada pengaruh yang signifikan antara Kualitas Pelayanan 
terhadap Tingkat Penjualan  secara individu. Ini membuktikan 
bahwa hipotesis pertama yang menyatakan “Ada pengaruh Kualitas 
Pelayanan terhadap Tingkat Penjualan karyawan di CV. Rockaballer”, 
terbukti kebenarannya. 
3) Dari hasil uji t diperoleh thitung untuk variabel Kualitas Produk 
sebesar  4,086 sedangkan ttabel  sebesar 2,000, maka Ho ditolak 
sehingga ada pengaruh yang signifikan antara Kualitas Produk  
terhadap Tingkat Penjualan  secara individu. Ini membuktikan 
bahwa hipotesis kedua yang menyatakan “Ada pengaruh Kualitas 




4) Dari hasil analisis uji F diperoleh Fhitung = 120,372 > Ftabel = 3,081, 
maka Ho ditolak sehingga secara bersama-sama ada pengaruh yang 
signifikan Kualitas Pelayanan (X1), dan Kualitas Produk (X2), 
terhadap Tingkat Penjualan. Dari hasil ini menunjukkan bahwa 
hipotesis  ketiga yang menyatakan “Ada pengaruh Kualitas 
Pelayanan dan Kualitas Produk  terhadap Tingkat Penjualan karyawan 
di CV. Rockaballer” terbukti kebenarannya. 
b) Saran 
Berdasarkan kesimpulan di atas dapat diajukan beberapa saran 
kepada: 
1) Bagi para peneliti 
Penelitian ini memberi ruang yang cukup luas untuk dapat 
kemampuan melanjutkan dan meningkatkan dalam dunia pendidikan. 
2) Bagi CV. Rockaballer   
Sebaiknya kesimpulan penelitian ini dapat memberikan gambaran 
pentingnya faktor Kualitas Pelayanan dan Kualitas Produk dalam 
usaha meningkatkan Tingkat Penjualan  yang diharapkan. 
3) Bagi Karyawan. 
Diharapkan karyawan  bisa lebih meningkatan Kualitas Pelayanan 
yang sesuai kemampuannya dan Kualitas Produk yang mendukung 
sehingga dapat mencapai prestasi kerja yang memuaskan. 
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